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Zu Beginn: Das htw saar Team stellt sich vor

htw saar

Prof. Dr.
Stefan Selle

Diplom-Physiker und Diplom-
Volkswirt (mit Vertiefungsrichtung
Wirtschaftsinformatik)
Dissertation am Interdisziplindaren
Zentrum flr Wissenschatftliches
Rechnen, Heidelberg
Siebenjahrige Berufserfahrung in der
IT-Beratung (Projektmanagement
und Softwareentwicklung), 142
GmbH, Mannheim
= u.a. Entwicklung ITMS
(Interactive Tools for
Marketing & Sales)
Seit 2007 Professor fur Wirtschafts-
informatik an der htw saar
» |nternetanwendungen
= Mobile Applikationen
= Business Intelligence
= Data Mining

Prof. Dr.
Nicole Schwarz

Studium der Chemie an der
Universitat des Saarlandes,
Dissertation am Institut fir Neue
Materialien, Saarbrticken (Prof.
Schmidt)

Studium der Betriebswirtschaftslehre
an der Universitat des Saarlandes,
Schwerpunkt Marketing (Prof.
Weinberg)

Neunjahrige Berufserfahrung im
Marketing (Produktmanagement und
Leitung Landermarketing) bei der
Villeroy & Boch AG, Mettlach, in
verschiedenen verantwortlichen
Positionen (zuletzt Gesamt-
verantwortung fur das gehobene
Keramik-Ausstellungsgeschéft im
Unternehmensbereich Bad und
Wellness)

Prof. Dr.
Frank Halsig

Zuvor Director bei Simon-Kucher &
Partners | Strategy & Marketing
Consultants. Der Fokus der globalen
Strategieberatung liegt auf
Marketing, Vertrieb und Pricing.
Simon-Kucher & Partners gilt als die
weltweit flihrende Preisberatung.
Promotion am Lehrstuhl fir
Marketing & Handel der Universitat
Trier (Prof. Dr. B. Swoboda)
Vielzahl von Vortragen, Seminaren
und Veroéffentlichungen zu unter-
schiedlichen Marketing-Themen vor
allem im Bereich Handel, Pricing,
Sales, Customer-Relationship-
Management und E-Business
Trager des 1. Preises der Deutschen
Marktforschung (Thema: Retail
Branding)
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Agenda

htw saar

Uberblick des Forschungsprojektes: Zielsetzung, Fragestellungen
und Vorgehensweise

Kernergebnisse zu den Schwerpunktthemen:
v'Technologische Entwicklung und Bezahlverfahren
v'Kooperationsszenarien
v'Akzeptanzstudie aus Kundenperspektive

Ausblick und Empfehlungen zur Einfihrung von integrativen
Lésungen im Mobile Commerce in Deutschland
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Agenda htw saar

} 1. Uberblick des Forschungsprojektes: Zielsetzung, Fragestellungen
und Vorgehensweise

2. Kernergebnisse zu den Schwerpunktthemen:
v'Technologische Entwicklung und Bezahlverfahren
v'Kooperationsszenarien
v Akzeptanzstudie aus Kundenperspektive

3. Ausblick und Empfehlungen zur Einfihrung von integrativen Losungen
im Mobile Commerce in Deutschland

Profs. Halsig/Schwarz/Selle | 13. Jahrestagung Akademische Partnerschaft | 18.06.2015 -3-



Forschungsprojekt: Zielsetzung, Bausteine und Fragestellungen htw saar

( Ausschreibungstext

von GS1 Germany J

In dem Vorhaben sollen die organisatorischen und
technologischen Optionen flr eine integrative Losung
der Leistungen Payment, Couponing, Receipt sowie
weiterer Mehrwertdienste unter Bertcksichtigung von
Mobile- und Cloud-Services untersucht werden.

Bausteine und Fragestellungen:

Technologische Entwicklung und Bezahlverfahren: Welche Technologie stiftet den gréf3ten
Nutzen und wird sich voraussichtlich durchsetzen?

Kooperationsszenarien: Welche potenziellen Kooperationskonstellation sind denkbar? Welche
Motive und Interessen haben die unterscheiden Teilnehmer? Welche Rolle spielt der Handel?

Akzeptanzstudie aus Kundenperspektive: Wie sieht der Kunde die neuen Technologien und die
unterschiedlichen Leistungen und Mehrwertdienste?
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Vorgehensweise: Qualitative & quantitative Quellen herangezogen htw saar

Die Empfehlungen wurden auf dem folgenden Informationsfundament entwickelt:

6 Experteninterviews Expertenworkshop 9

= 13. November 2014
(HTZ/Campus IT-Park, SB)

= Knapp 30 Experten aus
unterschiedlichen Branchen
haben teilgenommen

» Insgesamt 18 Expertengesprache
? gefuhrt (Handel, Banken, IT-
« Unternehmen, Telco,
t ) Kassensystemanbieter, Payback)

Positive Resonanz auf
Projektansatz durch

i N = Positive Resonanz auf
xperten Kurzvortrage und Deep-dive-
§ Sessions
Ableitung von
Handlungs-
empfehlungen . 6
6 Kundenbefragung ; g Fundierung

und Literaturrecherche

= Erfolgreicher Pretest im Oktober
2014 durchgefuhrt, n= 123

= Kernbefragung im Januar 2015

Wl el NEERies = Bereitstellung von Studien u.a.
= Ricklauf: 3.819 Version A durch DFKl/Innovative Retail
3.673 Version B Laboratory

» Prifung von aktuellen Studien

= \ergabe von unterschiedlichen
Bachelor- und Masterarbeiten
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6 Erfolgreichen Experten-Workshop durchgefthrt

htw saar

Knapp 30Teilnehmer

Vorgehensweise

Themen

k) Eréffnung der Veranstaltung

k) Vorstellung der Forschungsthematik
und der Zielsetzung des Workshops

( ) 3 ausgewahlte Impulsvortrage zu den
unterschiedlichen Themenschwerpunkten
1. State-of-the Art der Technologischen
Entwicklung und Bezahlverfahren (DFKI: Herr
Kahl/Frau Paradowski)

2. Optionen der Zusammenarbeit: Do's und Don'ts
fur eine erfolgreiche Kooperation
(Dr. Odendahl, Geschaftsfuhrer claret clover
collaboration management ag)

3. Akzeptanz von M-Payment aus Kunden-
perspektive: Ergebnisse einer aktuellen Studie
aus dem Oktober 2014 (htw saar-Team)

( ) Break-out-Sessions zu den einzelnen
Themenschwerpunkten

Mittagessen

k) Vorstellung der Ergebnisse im Plenum und
Diskussion mit den anderen Teilnehmern

Zeitrahmen
09:00 — 09:15 Uhr

09:15 - 09:45 Uhr

09:45 — 10:45 Uhr

11.00 — 13.00 Uhr

13.00 — 14.00 Uhr

14.00 — 15.30 Uhr

Zielsetzung

Diskussion und Bewertung
unterschiedlicher Optionen
flr die einzelnen Themen-
schwerpunkte

Teilnehmerfeedback

/,, Der interdisziplinare\ / »Ich nehme aus dem \
Austausch im Workshop Workshop viele gute
hat mir personlich grof3en Ideen und Impulse mit.
Spall gemacht [...]. Wir Ich denke, dass wir eine
wurden uns sehr freuen, deutsche Losung

auch weiterhin das Projekt ﬂben sollten.” /

KunterstUtzen zu dirfen."
,Toll dass Sie so

viele unterschied-
liche Gruppen an

,Die Anreise aus
Budapest hat
sich gelohnt.”

einen Tisch
gebracht haben.”
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htw saar

9 Breite Kundenbefragung durchgefihrt

facebook

Stichprobencharakteristika: Uberblic

] 3
[
= H
3 ]
5 .,
&
i :
2
g2

AETTEY

htw saar

Diese Umfrage ist bereits abge

lhre Wléiﬁng zihit

Guten Tag {(KD_ANREDE}} {{KD_NACHNAME}},

» Facebook-Befragung im Oktober 2014 n=123 » Kernbefragung im Januar 2015 via Globus
Newsletter

= Zielsetzung:

. » Ricklauf:
o Validierung der Skalen | 3.819 Version A
o N_utzung_ der ersten Erggbnlsse als 3673 Version B
Diskussionsgrundlage flr Experten-
Workshop im November 2015 = Reprasentative Stichprobe bzgl. Alter, Besitz der
= Stichprobe: zu jung und zu viele Berufstétige Smartphone-Marke, Geschlecht, Einkommen und
und Studenten Tatigkeit
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htw saar

@ Theoretische Fundierung: Uberblick

Analysemodell: Nutzung des weiterentwickelten Kerneraebnisse
Technology Acceptanz Modells?! g
P N = Detaillierte Analyse der

Ease of Use Treiber/Erfolgsfaktoren
der M-Payment-
Technologie-Einflihrung

= Vergleich der Intensitat
der Einflussfaktoren mit
Hilfe eines Struktur-
gleichungsmodells

" Behavioral
Intention to
Use

Value /
Usefulness

» Bildung von Kunden-
segmenten

= Vergleich der Intensitat
0 0 0 0 0 der Treiber in den
Moderierende Faktoren zur Kundensegmentierung Segmenten (Mehr-

(u.a. Technology Readiness Index 2.0)? gruppenkausalanalyse)

1vgl. bspw.: Liébana-Cabanillas/Sanchez-Fernandez/Munoz-Leiva (2014); Schu/Morschett/Halsig (2014); Venkatesh/Bala (2008); Kaasinen (2005);
Nysveen/Pederson/Thorbjornsen (2005); Pavlou (2001); Pavlou (2003); Davis (1989); Davis/Bagozzi/Warshaw (1989)
2vgl. bspw.: Parasuraman/Colby (2014), Lin/Shih/Sher (2007); Massey/Khatri/Montoya-Weiss (2007); Meuter/Bitner/Ostrom/Brown (2005); Parasuraman (2000).
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Agenda

htw saar

Uberblick des Forschungsprojektes: Zielsetzung, Fragestellungen und
Vorgehensweise

Kernergebnisse zu den Schwerpunktthemen:
v'Technologische Entwicklung und Bezahlverfahren
v'Kooperationsszenarien
v Akzeptanzstudie aus Kundenperspektive

Ausblick und Empfehlungen zur Einflhrung von integrativen Losungen
im Mobile Commerce in Deutschland
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Technologische Entwicklung und Bezahlverfahren htw saar

7, Go gle‘

Raypy T

Uberblick zu Technologien und Anbieter

Bewertung dieser Technologien im Einkaufsprozess

Vorstellung der Ergebnisse anderer Studien zur Validierung
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M-Commerce Ecosystem: Hohe Komplexitat

htw saar

Curation
EMV Banks / Card o) O
Issuers  Processor ISO/VAR Manufacturer Wish List POS
PAYMENTS __ O Y Acquirer O Redemption
Carrier O Inventory Management
MOBILE o
(_=C—=0 Billing P2P / MT Bill Pay

O O O Gifting

(C—=0) Merchants

(=0 Mag Stripe Handset Manuf o
andset Manufacturer () . X Shipping /

(=0 NFC/ Chip Line Busting Fulfillment

(O——="=) Networks O

(=0 QR Code Operating System .‘ Shopping Lists

(=0 BarCode Applications .'—H

(=0 SMS Secure Element .li.

=0 PCI Compliance

() Jokenization

DIGITAL WALLET A

(C— Purchase History

() Biometrics

() Fraud/Risk Management

: : : : O O O ADVERTISING /

POS POS mPOS mPOS Credit  Debit Prepaid In-store MARKETING
device software device software WiFi

manufacturer providers  manufacturer providers
C-C-C——=CR) Deals/ Offers
C-C-C—=~) Reviews/

Recommendations

O—=">——=>=") Social Networks

() Verification

() Authentification

O CRM

Big Data

Data
() Warehouse

Data
Q Privacy

SECURITY

CCC——=—=">—=0 Geofencing

ANALYTICS
CO Card-Linked Offers

O GBS

Search / Price / Rewards ~ Coupons  Points/ Miles
Discovery Inventory
Checks

Quelle: theinnovationproject2014.com
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M-Payment Anbieter: Fragmentierung und Dynamik. Eine Auswabhl. htw saar

Go gle '

amazoncom

PAYMEY

pax mopay-’

mobile payments

" orderbiro. payleven/‘> |Zettle {9 iPAYst

S,

B’ paycash £3 sumup- paymy®

>
ashcloud




M-Payment International. Eine Auswabhl. htw saar

Seamless
%’QUMTER SN

y % YAPITAL )
C Pay
=3 3

iZettler M-~PESA
3 sumupe s

g o
SUNCORP

% Sufca ﬁ

7

JUEiA

OCTOPUS
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Wenige Technologien werden sich durchsetzen (1/2) \W htw saar

ber Preis-
Einkaufsliste Produkte !

Produkte vergleich
> ST E >> SUETE > informieren >> durchfuhren>

Orientation

Angebote
beachten

LBS / Ads

e
I ¥ _";'"_'"_":'_"Q"_":"_"';";"Q':";";";":';Q';'"_"'_"Z"_'";'_ A
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Wenige Technologien werden sich durchsetzen (2/2) \W htw saar

am Produkte Coupons Kundenkarte Bezahlung Beleg
POS einscannen einlosen einsetzen durchfihren verwalten
------------- VE—
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NFC ist die geeignete M-Payment-Technologie am POS \w htw saar

Nutzwertanalyse (Scoring-Modell) Y

QR-Code NFC BLE

Merkmal Gewichtung |Punkte |Nutzwert |Punkte_|Nutzwert_|Punkte_|Nutzwert
Sicherheit 30% 4 1,20 4 1,20 3l 0,90
Kosten 25%| 5| 125/ 3 0,75 3 0,75
Bedienung 20% 3 0,60 SF 1,00 5 1,00
Schnelligkeit 15% 1 0,15 51 0,75 5 0,75
Verfiigharkeit 10%] 5/ 050 @ 3 0,30 4 0,40

100% 3,70 4,00 3,80

Gewichtung auf Basis der Kundenbefragung eingestellt
Punkteskala: 1 (schlecht) bis 5 (optimal)
Schéatzung der Punkte auf Basis des Expertenworkshops
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wirtschafts
wissenschaften

Ihre Kollegen glauben auch an NFC htw saar

Vier von zehn Befragten denken, dass sich NFC bis 2020 im M-Payment durchsetzen wird.

Wie stehen Sie zu folgenden Aussagen aus dem Bereich technologischer Entwicklungen?

M-Payment bis 2020 durchsetzen
im M-Payment bis 2020 durchsetzen

BLE (Bluetooth Low Energy) wird sich in
durchsetzen

BLE (Bluetooth Low Energy) wird sich in
Kaminaton it O Codes e s 1% R 5 I

bis 2020 durchsetzen

BLE (Bluetooth Low Energy) wird sich in

im M-Payment bis 2020 durchsetzen

@ stimme ich zu stimme ich eher zu H neutral Hstimme ich eher nicht zu H stimme ich nicht zu

Quelle: IBI Research 2014: 111 < n < 139 (alle Unternehmen).
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htw saar

Inre Kollegen glauben auch an NFC

Near Field Communication (NFC) wird von 82 Prozent der Handler als technischer Standard fur
mobiles oder kontaktloses Bezahlen favorisiert.

Was sind die aussichtsreichsten mobilen Bezahltechniken aus Sicht des Einzelhandels

in Prozent aller Unternehmen

NFC-Technologie 81,7
QR-Code basierte Losung 50,7
Bluetooth Low Energy (BLE) 26,8
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90

Quelle: EHI-Studie: Kartengestutzte Zahlungssysteme im Einzelhandel 2014 Basis: 518 Unternehmen mit 70.000 Betrieben und einem von 215,3 Mrd. Euro
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Das Henne-Ei-Problem I6st sich langsam auf. htw saar

Ausbau von NFC-fahigen Terminals am POS und Verbreitung von Smartphones mit NFC-Chip

Erwarten Sie fur 2016 eine flachendeckende Vertreibung von NFC-fahigen Terminals in ihren Filialen?

43 % %
der Héndler erwarten 2016 eine 1 00 °/o
flachendeckende Verbreitung von der Mobilfunknetzbetreiber sind sich 25
NFC-fahigen Terminals in sicher: Mehr als drei Viertel aller
ihren Filialen. Smartphones sind 2016 NFC-fahig.
100% Hindl Mobilfunknetz-
anaier 5 —
75% betreiber
50%
A —
25% 2014 2014
10% 10%
2015 2015
< 5% < 5%
0% 2016 2016 0%

Quelle: GS1-Studie: Mobile in Retail 2014 durchgefiihrt vom EHI (Handler: N = 37, Mobilfunkbetreiber N = 3)
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Vergleich der Bezahlverfahren: An der Kasse liegt die Wahrheit

Fokus auf reine Transaktionskosten und Dauer

htw saar

Anteile der Bezahlverfahren

Bezahlverfahren |@m Einzelhandelsumsatz in D!

Kosten (in %)
Expertenein-
schatzung

Kommentar

2013
Bar 54,4%
EC-Cash 23,1%
EC-Lastschrift 12,9%
Kreditkarte 5,4%
Finanzkauf 2,6%
Handelskarte 0,7%
Maestro/

0,
V-Pay I
Mpass k.A.
Apple-Pay K.A.
PayPal k.A.

2010

58,4%
19,9%

12,3%
5,2%

2,9%
0,7%
0,3%
k.A.

K.A.
k.A.

1vgl. EHI Retail Institute; 2005 bis 2013. (siehe nachste Folie)
Quelle: Expertengesprache, EHI Handelsdaten; http://www.maclife.de/news/apple-pay-apple-nimmt-sich-15-cent-je-100-us-dollar-zettelt-einen-krieg-10058298.html

~0,05-0,1%
>0,3%

<0,2%

Visa:

Per Geheimzahl: 0,3-1,0 %
Per Unterschrift: 1,0 %
Kontaktlos: ?

Mastercard: < 1,0 %
American Express: < 1,8 %

Unternehmensabhangig
<0,35%

1,9 % plus 22 Cent Gebuhr

0,15 % + Kartengebiihr (s.0.)

Sehr unternehmensabhangig

Abgeleitet von den
“Entsorgungskosten”

+ Scheme Fee
+ Acquirer Proc. Fee

|

|

|

|

. Kosten max. 0,3 %
|

: < 0,45 %

|

nach EU-Regulierung

keine Relevanz fir die
aktuelle Studie

nach EU-Regulierung

NFC Sticker
NFC / Fingerabdruck
QR-Code, BLE
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Auch morgen werden Sie noch Bargeld annehmen mussen/dtrfen htw saar

Die hohe Bedeutung des Bargeldes wird auch in den nachsten Jahren bestehen bleiben.

Anteile der Zahlungsarten am Einzelhandelsumsatz in Deutschland im Jahr 2013 gegeniber 2010

Bar 54,40 %
I 58,40 %
EC-Cash/girocard 23,10%
R 19,50% M 2010 2013
EC-Lastschrift 12,90 %
N 12,30 %
Kreditkarte 5,40 %
PN 5,20 %
Rechnung/Finanzkauf 2,60 %
2,90 %
Kundenkarte 0,70 %
I 0,70 %
Maestro/V PAY 0,50 %
10,30 %
Sonstige 0,40 %
10,30 %
Scheck 8? Anteil am Einzelhandelsumsatz
0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55 60 65

Quelle: EHI Retail Institute; 2005 bis 2013.

Profs. Halsig/Schwarz/Selle | 13. Jahrestagung Akademische Partnerschaft | 18.06.2015 -21-



Blick ins Detail: Entwicklung des Anteils an Bargeld-Zahlungen htw saar

[ Back-up J

Anteile der Bargeld-Zahlung am Einzelhandelsumsatz in Deutschland (Prognose)

75

70

Antel am Einzelha ndelsumsatz n Prozent
&

45
'94 95 96 97 98 '99 00 01 V2 '03 '04 0S '06 V7 08 '09 10 '11 '12 "13 '14* "15* '16* '17* "18*

Quelle: EHI Retail Institute.
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Handler sehen die aktuellen Kosten als klaren Preisanker htw saar

Alle neuen Verfahren missen sich bei den Kosten mit den klassischen Verfahren messen

Wie viel dirfte ein neues Zahlungsverfahren maximal kosten, damit Sie es in Ihrem stationaren Geschaft

einsetzen wiurden?

Kosten &hnlich einer Kreditkartenakzeptanz _ 27%
Kosten &hnlich einer ELV-Akzeptanz _ 9%

Sonstige Kosten F 5%

Quelle: IBI Research 2014: n = 167 (nur Unternehmen, die ein stationdres Geschéft haben)
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Agenda htw saar

1. Uberblick des Forschungsprojektes: Zielsetzung, Fragestellungen und
Vorgehensweise

2. Kernergebnisse zu den Schwerpunktthemen:

v'Technologische Entwicklung und Bezahlverfahren
} v'Kooperationsszenarien
v Akzeptanzstudie aus Kundenperspektive

3. Ausblick und Empfehlungen zur Einfihrung von integrativen Losungen
im Mobile Commerce in Deutschland
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Wie eben gesehen...viele Player wollen etwas vom Kuchen abhaben htw saar

Go gle '

amazoncom

PAYMEY

pax mopay-’

mobile payments

" orderbiro. payleven/‘> |Zettle {9 iPAYst

S,

B’ paycash £3 sumup- paymy®

>
ashcloud




Ubersicht der potenziellen Kooperationspartner: @ Work:hop.ar

Dringlichkeit, Motive und Interessen unterscheiden sich deutlich Ergebnis

Wichtigkeit Wichtigkeit
Beitrag in Kooperation des Themas | ganzheitlicher
M-Payment M-Commerce

Motive / Interessen bzgl. einer

maoglichen Kooperation

» Befriedigung von Kundenbediirfnis » Endkundenkontakt
» Nutzung der Daten (Tanta Emma 2.0) und = Vertrauen der Endkunden (u.a.
zukunftig Location-based services auch bzgl. der Thematik des
Handels- . . :
unternehmen Welt(_arentwm_klung von Loyalty"-Programmen Datenschutzes) @ O bis ‘
= Verhindern einer zerstreuen Losung
= Angst vor Erh6hung der Kosten durch branchen-
Einfihrung von M-Payment abhangig
= Bewahrung der aktuellen Erlése bzw. = Vertrauen der Kunden in Banken
Banken Bewahrung des Kerngeschafts = Know-how im Zahlungsverkehr ‘ @
= Abwehr von neuen Wettbewerbern = Marktmacht
) = Bewahrung der aktuellen Erlése bzw. = Hohe Anzahl an Akzeptanzstellen
Kreditkarten-  gewahrung des Kerngeschéfts = \ertrauen der Kunden ‘ @
unternehmen . apwehr von neuen Wettbewerbern = Know-how im Zahlungsverkehr
= Etablierung eines neuen Geschaftsfeldes = Breite Kundenbasis
(Kompensation von Rickgang im Kerngeschéft) = Technik, Netz
Telcos = Netze auslasten = Sicherheit (SIM, Luftschnittstelle) Q ‘
= Plattform flr weitere Dienste aufbauen (v.a. M- =Zugang zu weiteren Diensten
Advertisement) (M-Advertisement)
= Etablierung eines neuen Geschaftsfeldes = Extrem hohe Finanzkraft und
» Weiterer Zugang zu Kundendaten Risikobereitschaft
Internet-/ = Differenzierung notwendiq: = Dynamik und schnelle
Technologie- Amazon (Gefahr fur Kerngeschaft des Handels) Entscheidungsfindung @ G

unternehmen =PayPal, Apple, Google, App-Hersteller, Kassen-
system-, Smartphone-Hersteller (keine direkte
Gefahr fur Kerngeschéft des Handels)
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wirtschafts
wissenschaften

Perspektive des Handels: e
Anbieter von kontaktlosen Bezahlsystemen (1/2): Wunsch nach Banken

Handler winschen sich hauptsachlich Banken als Anbieter von kontaktlosen Bezahlsystemen.

Welchen Anbieter von kontaktlosen Bezahlsystemen wirden Sie sich am meisten als Anbieter wilnschen?

Kreditinstitute

Kreditkartenunternehmen

Google, Apple, Amazon, paybaty [tasar 1% [CSIRN e I

(2. B. Google, Apple, Amazon, PayPal)

Telekommunikationsunternehmen
(z. B. Deutsche Telekom, 02) . 19%

(z. B. Yapital der Otto Group)

51 (= sehr stark) 2 m3 4 B 5 (= sehr gering)

Quelle: IBI Research 2014: 173 < n < 180 (alle Unternehmen)
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wirtschafts
wissenschaften

Perspektive des Handels: e
Anbieter von kontaktlosen Bezahlsystemen (2/2): Erwartung ist anders

Die Mehrheit traut aber vor allem Internetunternehmen die Etablierung von kontaktlosen
Bezahlsystemen zu.

Welchen Anbietern von kontaktlosen Bezahlsystemen trauen Sie am meisten zu, diese in Deutschland

innerhalb der nachsten 3-5 Jahre zu etablieren?

Internet-/Technologieunternehmen

(2. B. Google, Apple, Amazon, PayPal) 31%

I
S

Kreditkartenunternehmen

Telekommunikationsunternehmen

(z. B. Deutsche Telekom, O2) 31%

Kreditinstitte | 20% 23%

Handelsunternehmen/-kooperationen 28%
(z. B. Yapital der Otto Group)

=1 (= sehr stark) 2 m3 n4 B 5 (= sehr gering)

Quelle: IBI Research 2014: 144 < n < 168 (alle Unternehmen)
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wirtschafts

Integrative Losungen im Mobile Commerce in Deutschland: issenachanen
Elemente der Expertenworkshop-Diskussion

Optionen der Zusammenarbeit Regel N r 5

im Mobile Commerce

Die Regel des Kooperationenkampfs

/'Q) Kooperieren bedeutet

einen Kampf zwischen

a8 Kulturen, Disziplinen
und Generationen.

Regel Nr. 4

H = Handelsunternehmen
P = Provider Mobilfunk
K = Kreditkartenunternehmen

M = Mobil-Device-Hersteller Die REQEl des pOSitiven NUtZEﬂS

Eine Kooperation
stiftet allen Kooperationsteilnehmern
einen subjektiv gerecht empfundenen,
positiven Netto-Nutzen.
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Integrative Losungen im Mobile Commerce in Deutschland:

Zwei favorisierte Szenarien im Workshop abgeleitet

htw saar

Szenario 1: German Mobile Payment (GMP)
— Die ,,deutsche Lésung*“

GO gle PayPal

amazoncom @

Beschreibung:
Zusammenarbeit deutscher
Unternehmen unter Fihrung
voraussichtlich der Telcos oder
der Sparkassen/ausgewahlte
Banken

Rolle des Handels:
Aktiv partizipieren

Szenario 2: Die Amerikaner
ubernehmen (GAFA oder PayPal)

Beschreibung:

Mit Hilfe der enormen finanziellen
Moglichkeiten, ihrer Flexibilitat
und den Erfahrungen aus dem
Online-Bereich erobern diese
Unternehmen den Markt

Rolle des Handels:
Abwarten und versuchen auf
anderen Gebieten zu punkten,
bspw. Loyalty Programme
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wirtschafts
wissenschaften

Fur den Hinterkopf: Die kontaktlose Kreditkarte nicht unterschatzen.... htwsaa

Der kontaktlosen Kreditkarte werden von 70 % gute Chancen im Ladengeschéft prognostiziert.

Wie gut denken Sie werden die folgenden Zahlungsverfahren in den nachsten 5 Jahren in lhrem

Ladengeschéaft angenommen?

girocard/ec-Karte (Debitkarte)

kontaktlose Kreditkarte
(z. B. MasterCard, PayPass, Visa Pay\Wave)

Kreditkarte (z. B. MasterCard, Visa)

girogo debit

ELV (Elektronisches Lastschriftverfahren)
App-basierte Zahlungsverfahren (z. B. Netto-App)
GeldKarte

QR-Code-Zahlungsverfahren (z. B. Yapital)

Beacon-basierte Zahlungsverfahren
(Bluetooth Low Energy)

girogo 6% N24% T 24%  TSsee

Hsehr gut gut H neutral Hwenig B gar nicht

Quelle: IBI Research 2014: 34 < n < 83 (nur Unternehmen, die ein stationdres Geschéft haben)
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Agenda htw saar

1. Uberblick des Forschungsprojektes: Zielsetzung, Fragestellungen und
Vorgehensweise

2. Kernergebnisse zu den Schwerpunktthemen:
v'Technologische Entwicklung und Bezahlverfahren
v'Kooperationsszenarien

} v'Akzeptanzstudie aus Kundenperspektive

3. Ausblick und Empfehlungen zur Einfihrung von integrativen Losungen
im Mobile Commerce in Deutschland
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Uberblick: Datenanalyse und Methodik
Helikopterperspektive und Blick in ausgewéahlte Details

htw saar

Helikopterperspektive:
Nutzung wissenschaftlicher Modelle

Detaillierte Analyse der Treiber der M-Payment-
Technologie Nutzung durch die Konsumenten
(TAM-Model)

Vergleich der Intensitat der Einflussfaktoren mit Hilfe
eines Strukturgleichungsmodells

Bildung von Kundensegmenten (TRI 2.0)

Vergleich der Intensitat der Treiber in den
Segmenten (Mehrgruppenkausalanalyse)

Blick in ausgewdahlte Details
Deskriptive Statistiken

» Analyse des Status-quo:

Bewertung bestehender Technologien, Motive der
Nutzung, Bekanntheit der Zahlungsmaglichkeiten,
Nutzung im stationaren Handel (mit Ausblick)
Bewertung der Player:

Vertrauen in mogliche Anbieter, Praferenzen beim
Abbuchungsverfahren, Hohe der Zahlungen
Praferenzen, Angste & Mehrwerte:
Anreizoptionen, um Mobile Payment zu nutzen (v.a.
Mehrwertdienste), Gegenargumente zur Nutzung von
Mobile Payment, Zukunftsausblick: Limit fir Mobile
Payment, Nutzungsintensitat, Anlass der Nutzung
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Stichprobencharakteristika: Uberblick (1/2)

wirtschafts

Geschlecht

|| Weiblich

Mannlich

Tatigkeit

0% 20% 40% 60% 80%

Berufstatig
Rentner/Pensionéar
Hausfrau/-mann
Sonstiges 3%
Arbeitssuchend | 1%
Schuler/Student | 1%

62%

30%
° 25%

2506 -

20% -

15% -

21% 22%
18%
12%
2%
0%

10% -
5% -
18 - 25 26 35 36 -45 46 55 56 - 65 > 65

Einkommen

0% 10% 20% 30%

< 1.000
1.000 - 1.999
2.000 - 2.999
3.000 - 3.999

>4.000

K.A.

4%
20%
24%

23%

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 (n=6.536); Diagramm ,Tatigkeit“: Unter Sonstiges wurden bspw. ,Elternzeit oder ,Selbststandig“ angegeben.
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Stichprobencharakteristika: : Uberblick (2/2)
Smartphone-Marke der Befragten

htw saar

Zu welcher Marke gehort Inr Smartphone? 7

75 % |

der Befragten
besitzen ein
\ Smartphone. y

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Samsung

Apple

Sony

Statista: Anzahl der Smartphone-Nutzer in Deutschland nach genutztem Hersteller im
Juni 2014 (in Millionen)
Anzahl in Millionen

Nokia » 0 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20
HTC Reprisen- Sanfunlg e
tati pple
th Sony
LG Nokia

HTC
LG

Motorola

Huawei

Blackberry

Motorola

Google

Blackberry

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 (n=6.536); Fragestellung: ,Besitzen Sie ein Smartphone?” & ,Zu welcher Marke gehért Ihr Smartphone?”
Skala: Checkbox; Diagramm: Anteil der Befragten, der ,Ja“ angegeben hat & Anteil der Befragten, der die jeweilige Marke ausgewahlt hat. Restliche 5 % sind ,Sonstige Marken*”
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htw saar

Helikopterperspektive: Treiber der Kundenakzeptanz

Analysemodell: Nutzung des weiterentwickelten

Kernergebnisse

Technology Acceptanz Modells?!

Leicht erl ' [
eicht erlernen /—\ AEE R » Value/Usefulness ist der

RFI: 971

Fehlerlos einsetzen Ease of Use TLE 973 dominante Einflussfaktor
CFl: .981
Bedienung klar & leicht RMSEA:.070

= \/ertrauen in die Anbieter

hat auch einen positiven

Nutzliche Zahlungs-

moglichkeit m NN Beh e Effe.kt auf die Nutzungs-
Spart Zeit e Intention to absicht
Usefulness

Use

= Ease-of-use hat keinen

Praktisch und bequem

signifikanten Einfluss

verarﬁvnvziﬁher:gsvou M-Payment als Zahlungs- .
Gesetzte Erwartungen mittel nutzen - . Hmtergrund:
erfiillen > A"defeezrggigggsm'“e' Nutzung des Statistik-
Technologie programms AMOS zur

vertrauenswirdig

_ , | | | , A Analyse des Struktur-
Moderierende Faktoren zur Kundensegmentierung gleichungsmodells

(u.a. Technology Readiness Index 2.0)2

1vgl. bspw.: Liébana-Cabanillas/Sanchez-Fernandez/Munoz-Leiva (2014); Schu/Morschett/Halsig (2014); Venkatesh/Bala (2008); Kaasinen (2005);
Nysveen/Pederson/Thorbjornsen (2005); Pavlou (2001); Pavlou (2003); Davis (1989); Davis/Bagozzi/Warshaw (1989)
2vgl. bspw.: Parasuraman/Colby (2014), Lin/Shih/Sher (2007); Massey/Khatri/Montoya-Weiss (2007); Meuter/Bitner/Ostrom/Brown (2005); Parasuraman (2000).
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wirtschafts

Unternehmensbefragung kommt zu &hnlichen Ergebnissen, aber digwissenschaien

htw saar

Bedeutunqg des Bedienkomforts (ease of use) wurde deutlich Uberschéatzt

Der Value wird als wichtigste Eigenschaft bestétigt.

Was sind notwendige Eigenschaften einer erfolgreichen Strategie fir mobile Bezahlverfahren?

Nutzen / Zugang
Bedienkomfort
Sicherheit
Geschwindigkeit
Geringe Kosten
Benutzererfahrungen
Verfligbarkeit
Markenvertrauen
Beherrschbarkeit
Skalierbarkeit
Regulierung

Andere

81%

43 %

57 %

43 %

40 %

34 %

28 %

24 %

19 %

11%

i III
w
=

10 20 30 40 50 60

Anteil der Befragten

Quelle: Weltweit; KPMG; Januar 2011; 451 Unternehmen.
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Helikopterperspektive: Kundensegmentierung

htw saar

Vorgehensweise
der Kundensegmentierung (TRI 2.0)

= Detalillierte Literaturrecherche und Bewertung
maoglicher Clusterungs-Methoden

= Nutzung des angepassten Technology Readiness
Indexes (TRI 2.0), vgl. Parasuraman/Colby (2014):
16 Indikatoren zur Kundensegmentierung

» Methodik: Faktorenanalyse mit anschlie3ender
Clusteranalyse basierend auf die Faktoren
Optimisms, Innovativeness, Discomfort, Insecurity,

Ergebnis

der Clusteranalyse

Furchtlose und blaudugige
Entdecker
(n= 1307 | 20%)

Technik-Fan mit Unbehagen ggu.
Anbietern
(n= 1306 | 20%)

Aufgeklarte Technik-Pioniere mit
Bewusstsein fur Schattenseiten
(n= 1643 | 25%)

Aktive Technik-Verweigerer

(n= 730 | 11%)

Passive Technik-Muffel
(n= 1550 | 24%)
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Detail der Kundensegmentierung:
Ergebnis sind 5 aussagekraftige Segmente

Optimisms ) FIF) ) OI®) 9

htw saar

Innovativeness (&) (0 FIF O (-1 -]
Discomfort ** UU ° U QQ 0

Insecurity** FITF) (0 Uu S (0 )

Anzahl 1307 1306 1643 730 1550
(20%) (20%) (25%) (11%) (24%)
Der furchtlose und Der Technik-Fan mit Der aufgeklarte
blaudugige Entdecker Unbehagen ggu. Technik-Pionier mit  Der aktive Technik- Der passive Technik-
Name . e .
Anbietern Bewusstsein fur Verweigerer Muffel

Schattenseiten

* Hierarchische Cluster-Analyse zur Bestimmung der Clusterzahl mit anschlieBender Clusterzentrenanalyse (Ward-Methode); ** Drehung der Skalierung (,reverse coding’),
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Blick ins Detail - Kundensegmente:
Der furchtlose und blauaugige Entdecker

71 weiblich OfVo 29% 49% 60|% 89%

Mannlich Berufstatig

Rentner/Pensi..
Hausfrau/-mann
Sonstiges
Arbeitssuchend
Schiler/Student

htw saar

Back-up }

(
\

63%

% 10% 20% 30% )
30% - 7% 0% % % 70 v' Hoéchstes Haushalts-
25% - 21% 22% <1.000 fm 3% einkommen
| 1.000 - 1.999 17% y o
20% 150 ) 000 - 2,960 " v' Wirden die h6chsten
15% - 13% ' ' ° Betrage mit M-Payment
L0% 3.000 - 3.999 sahlen
> 4.000 o
5% 1 20 K.A. 21% v Grundsatzlich hohes
00 | W , , , , Vertrauen in Zahlungs-
18 - 25 26 - 3536 - 4546 - 5556 - 65 > 65 dienstleister

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 — Cluster 1 (n=1.307); Diagramm , Tatigkeit*: Unter Sonstiges wurden bspw. ,Elternzeit” oder ,Selbststéandig” angegeben.
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wirtschafts

Blick ins Detail - Kundensegmente: e
Der Technik-Fan mit Unbehagen ggu. Anbietern htw saar

71 weiblich OfVo 29% 49% 60|% 89%

Mannlich Berufstatig

Rentner/Pensi..
Hausfrau/-mann
Sonstiges
Arbeitssuchend
Schiler/Student

0% 10% 20% 30%

(
\

Back-up }

58%

30% - v Nutzen am starksten den
506 . 24% o0 <1.000 4% Bankeinzug

20% - 17% ’ 15% ;'ggg' ;'zzz 23% v' Am ehesten Samsung-
15% - RS 26% Kunden

(oo | 3.000 - 3.999

>4.000
5% - 204 k.A.
0% . , . .

18 - 2526 - 3536 - 4546 - 5556 - 65 > 65

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 — Cluster 2 (n=1.306); Diagramm , Tatigkeit*: Unter Sonstiges wurden bspw. ,Elternzeit” oder ,Selbststéandig” angegeben.
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Blick ins Detail - Kundensegmente:
Der aufgeklarte Technik-Pionier mit Bewusstsein flr Schattenselteq

71 weiblich OfVo 29% 49% 60|% 89%

Mannlich Berufstatig

Rentner/Pensi..
Hausfrau/-mann
Sonstiges
Schuler/Student
Arbeitssuchend

] 0% 10%  20%  30% )
30% 7 7 7 o v Jingste Gruppe

htw saar

Back-up }

70%

— 040 25% 25% < Lo00 =0 -
20% - - 1.000 - 1.999 v yeerlt;(ra:iﬁ ﬁmartphone-
15% - ’ 2.000 - 2.999 24% " g -
10% - % 3.000 - 3.999 v :ochster Berufstatigen-
> 4.000 nteil
> 3% l k.A. 23%
0% 8

18 - 2526 3536 4546 5556 65 > 65

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 — Cluster 3 (n=1.643); Diagramm , Tatigkeit*: Unter Sonstiges wurden bspw. ,Elternzeit” oder ,Selbststéandig” angegeben.
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Blick ins Detail - Kundensegmente:
Der aktive Technik-Verweigerer

htw saar

Geschlecht

| Weiblich
Mannlich

0% 20% 40% 60% 80%

Berufstatig 54%

Rentner/Pensi..
Hausfrau/-mann
Sonstiges
Arbeitssuchend

Schiler/Student

(
\

Back-up J

35% - 33%
30% -
25% -
20% -
15% - 129 13%

23%
10% - 8%
O% +— - T T T T T

18 - 2526 - 3536 - 4546 - 5556 - 65 > 65

Einkommen

0% 10% 20% 30%

< 1.000
1.000 - 1.999
2.000 - 2.999
3.000 - 3.999

24.000

K.A.

4%
22%
23%

27%

Charakteristika

v GroRter Manneranteil
v Alteste Gruppe

v’ Zahlen die niedrigsten
Betrdge mit M-Payment

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 — Cluster 4 (n=730); Diagramm , Tatigkeit“: Unter Sonstiges wurden bspw. ,Elternzeit* oder ,Selbststéandig“ angegeben.
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Blick ins Detail - Kundensegmente:

Der passive Technik-Muffel

wirtschafts
wissenschaften
htw saar

Geschlecht

(
\

Back-up }

Mannlich Berufstatig 58%
Rentner/Pensi..
Hausfrau/-mann
Sonstiges
Arbeitssuchend
Schiler/Student
Alter Einkommen Charakteristika
. 0% 10% 20% 30% .
30% 27% 7 7 7 7 v' Geringste Smartphone-
25% - 24% <1.000 5% Verbreitung
| 19% 1.000 - 1.999 22% . .
20% 16% v GroRter Frauenanteil
15% - 13% 2.000 - 2.999 24%
. 3.000 - 3.999 v' Geringe Bekanntheit
10% A > 4.000 mobiler Bezahlverfahren
5% -
1% K.A. 25%
O% 4 T T

18 - 2526 - 3536 - 4546 - 5556 - 65 > 65

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 — Cluster 5 (n=1.550); Diagramm , Tatigkeit: Unter Sonstiges wurden bspw. ,Elternzeit* oder ,Selbststandig” angegeben.
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Helikopterperspektive: Treiber der P_(und_enakzeptanz In | &m Sl
Kundensegmente — kaum Unterschiede in Relevanz der Treiber

Furchtlose und Technik-Fan mit Au_fgeklar_te : . : .
Kundensegment blaudugige Unbehagen ggii Technik-Pionier mit  Aktive Technik- Der passive
) " Bewusstsein fur Verweigerer Technik-Muffel
Entdecker Anbietern :
Schattenseiten

Ease of use 2
Behavioral Intention
to Use
Value / Usefulness =

Behavioral Intention W W
to Use
© @

Trust = Behavioral

Intention to Use

*p<.10; **p<.05; ***p<.01; n.s. = not significant;

NFI: 973
RFI: .961
TLI: .970
CFI: .979
RMSEA:.032
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Uberblick: Detaillierte Fragestellung der Kundenbefragung

htw saar

v

v

Nutzungsintensitat des
Smartphones (inkl. Marken)

§ Anbieterbewertung

v

Motive der generellen
Nutzung des Smartphones
und dessen Funktionalitaten

Bekanntheit
unterschiedlicher
Zahlungsmaoglichkeiten

Nutzung der
unterschiedlichen
Zahlungsmaoglichkeiten im
stationaren Handel (mit
Prognose)

v

Vertrauen in
Abrechnungsanbieter

Praferenzen beim
Abbuchungsverfahren

Ho6he der Zahlungen

Ausblick: Kundenbedirfnisse und Zukunftserwartungen

v' Anreizoptionen, um Mobile Payment zu nutzen (v.a. Mehrwertdienste)

v' Gegenargumente zur Nutzung von Mobile Payment

v' Zukunftsausblick: Limit flir Mobile Payment, Nutzungsintensitat, Anlass der

Nutzung
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wirtschafts
wissenschaften

o Status Quo: Bar- und EC-Zahlung mit Abstand am beliebtesten htw saar

Nutzung der Zahlungsmoglichkeiten im stationédren Handel

cC- und Maesto Kerte. | T S S W oo

garzahiung. | I S ] 615
reditkarte [ 4

Handelskarte mit Bezahlfunktion
0
(z.B. Kundenkarte eines Supermarktes) S 16%

Sonstiges (Gutscheine, Rechnung, etc.) [ 7%

Kontaktloses oder mobiles bezahlen - 70
(z.B. NFC, QR-Code, paypass, Apple Pay) 0

Geldkarte (aufgeladene EC-Karte) F 5%

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 (n=6.536), Fragestellung: ,Haufigkeit der nachfolgenden Zahlungsmdglichkeit im stationaren Handel”
Skala: 1 - 5 (Grad der Haufigkeit); Diagramm: Anteil der Befragten, der mindestens eine 3 (gelegentlich) angegeben hat.
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wirtschafts
wissenschaften

o Nutzungsverhalten: Andere Mdglichkeiten dominieren M-Payment  htwsaar

Welche der nachfolgenden Moglichkeiten haben Sie bereits mit Inrem Smartphone genutzt?

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Preisvergleich 41%
Scannen von QR-Codes

Soziale Netzwerke (z.B. Facebook, Twitter, etc.)
Zusatzliche Produktinformationen einholen

Mobile Shopping (z.B. Einkaufen auf mobilen Webseiten)
Mobile Banking (z.B. Abfrage des Kontostandes)

Digitale Rabatt-Coupons

Produktbewertung

Digitale Tickets (z.B. Bahn, Flug, Konzert, etc.)

Austausch digitaler Visitenkarten

Mobile Payment (mit dem Smartphone bezahlen)

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 (n=6.536); Fragestellung: ,Welche der folgenden Mdglichkeiten haben Sie bereits mit Inrem Smartphone genutzt?*
Skala: Checkbox, Diagramm: Anteil der Befragten, der ,Ja“ angegeben hat.
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wirtschafts
wissenschaften

o ...aber es zeigt sich ein recht hohes Wachstumspotenzial! htw saar

Nutzung der Zahlungsarten: Aktuell und Ausblick

In 3 Jahren
Aktuell

SMS In App-Payment Smartphone mobile Webseiten

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 (n=6.536); Fragestellungen: ,Wie oft nutzen Sie aktuell die jeweilige Zahlungsmdglichkeit / Wie erwarten Sie die Situation in 3 Jahren fiir
die jeweilige Zahlungsmdglichkeit”; Skala: 1- 5 (Grad der Haufigkeit); Diagramm: Anteil der Befragten, der mindestens eine 3 (,gelegentlich®) angegeben hat.
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@ Der Blick ins Detail lohnt sich... Ptw saar
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wirtschafts
wissenschaften
htw saar

o Wachstumspotenzial:
Furchtlose und blauaugige Entdecker

Nutzung der Zahlungsarten: Aktuell und Ausblick

In 3 Jahren
Aktuell

SMS In App-Payment Smartphone mobile Webseiten

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 — Cluster 1 (n=1.307); Fragestellungen: ,Wie oft nutzen Sie aktuell die jeweilige Zahlungsmdglichkeit / Wie erwarten Sie die Situation in 3 Jahren fur
die jeweilige Zahlungsmdglichkeit”; Skala: 1- 5 (Grad der Haufigkeit); Diagramm: Anteil der Befragten, der mindestens eine 3 (,gelegentlich®) angegeben hat.
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wirtschafts
wissenschaften
htw saar

o Wachstumspotenzial:
Technik-Fans mit Unbehagen ggl. Anbietern

Nutzung der Zahlungsarten: Aktuell und Ausblick

In 3 Jahren
Aktuell

SMS In App-Payment Smartphone mobile Webseiten

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 — Cluster 2 (n=1.306); Fragestellungen: ,Wie oft nutzen Sie aktuell die jeweilige Zahlungsmdglichkeit / Wie erwarten Sie die Situation in 3 Jahren fur
die jeweilige Zahlungsmdglichkeit”; Skala: 1- 5 (Grad der Haufigkeit); Diagramm: Anteil der Befragten, der mindestens eine 3 (,gelegentlich®) angegeben hat.
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wirtschafts
wissenschaften
htw saar

o Wachstumspotenzial:
Aufgeklarte Technik-Pioniere mit Bewusstsein fur Schattenseit

Nutzung der Zahlungsarten: Aktuell und Ausblick

In 3 Jahren
Aktuell

SMS In App-Payment Smartphone mobile Webseiten

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 — Cluster 3 (n=1.643); Fragestellungen: ,Wie oft nutzen Sie aktuell die jeweilige Zahlungsméglichkeit / Wie erwarten Sie die Situation in 3 Jahren fir
die jeweilige Zahlungsmdglichkeit”; Skala: 1- 5 (Grad der Haufigkeit); Diagramm: Anteil der Befragten, der mindestens eine 3 (,gelegentlich®) angegeben hat.
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wirtschafts
wissenschaften
htw saar

o Wachstumspotenzial:
Aktive Technik-Verweigerer

Nutzung der Zahlungsarten: Aktuell und Ausblick

In 3 Jahren
Aktuell

In App-Payment SMS Smartphone mobile Webseiten

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 — Cluster 4 (n=730); Fragestellungen: ,Wie oft nutzen Sie aktuell die jeweilige Zahlungsmdglichkeit / Wie erwarten Sie die Situation in 3 Jahren fur
die jeweilige Zahlungsmdglichkeit”; Skala: 1- 5 (Grad der Haufigkeit); Diagramm: Anteil der Befragten, der mindestens eine 3 (,gelegentlich®) angegeben hat.
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wirtschafts
wissenschaften
htw saar

o Wachstumspotenzial:
Passive Technik-Muffel

Nutzung der Zahlungsarten: Aktuell und Ausblick

In 3 Jahren
Aktuell

SMS In App-Payment Smartphone mobile Webseiten

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 — Cluster 5 (n=1.550); Fragestellungen: ,Wie oft nutzen Sie aktuell die jeweilige Zahlungsmdglichkeit / Wie erwarten Sie die Situation in 3 Jahren fur
die jeweilige Zahlungsmdglichkeit”; Skala: 1- 5 (Grad der Haufigkeit); Diagramm: Anteil der Befragten, der mindestens eine 3 (,gelegentlich®) angegeben hat.

Profs. Halsig/Schwarz/Selle | 13. Jahrestagung Akademische Partnerschaft | 18.06.2015 -55-



wirtschafts
wissenschaften

e Wenn ja - dann wo? Stationarer Handel ganz weit oben... htw saar

Kundenanteil, der mobile Payment in folgenden Situationen nutzen wirde:

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Stationarer Handel
Tankstellen
Online-Shopping
Parktickets

Hotels

Eintrittskarten

Bus- und Bahnticket
Bars/Cafés/Restaurants
Backer

Automaten

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 (n=3.286); Fragestellung: ,Wie oft wiirden Sie Mobile Payment in den folgenden Situationen nutzen?”
Skala: 1 - 5 (Grad der Haufigkeit); Diagramm: Anteil der Befragten, der mindestens eine 3 (,gelegentlich”) angegeben hat.
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wirtschafts

wissenschaften
o Mit wem? Reine mobile Payment-Anbieter weniger vertrauenswdtrdightw saar

5%

Sparkasse / Banken

Stationare Handler (z.B. Supermarkt) [ T 89%
Online-Handler (z.B. Amazon) [EEE S i s 80% .
Expertenmeinung:
_ JABER...Mit 10 Euro
Payment-Anbieter (z.B. Paypal) [ s . 7804 drehe ich Ihnen
jeden Kunden —
. 0 siehe paypal vor
Netzanbieter (2.8. Telekom) N M W 74% | Sehepayalvor
A oy " I S S 64
(z.B. Payback) 0
Mobiltelefon-Anbieter (z.B. Apple Pay) | 64%

Mobile Payment-Anbieter (z.B. mpass) * 37%

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 (n=3.286); Fragestellung: ,Welches Vertrauen wiirden sie den nachfolgenden Abrechnungs-Anbietern entgegenbringen?
Skala: 1 - 5; Diagramm: Anteil der Befragten, der mindestens 3 (mittelmafiges Vertrauen) angegeben hat.
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htw saar

o Andere Studie aus Mai 2015 bestatigt unsere Ergebnisse (1/2):
Die Konsumenten vertrauen den neuen Playern Uberwiegend

Bewertung der Tech-Unternehmen

Konnen Tech-Unternehmen auch Finanzen? -
Internetnutzer, die von [...] eine positive Meinung als Finanzdienstleister haben
B usA B GroRbritannien [} Deutschland
64%
57%
50%  49%
0 45% 48%
37%
33%
P Payral  amazoncom Google i
y N— > 8 ‘

Insgesamt 1.700 Befragte im Mai 2015,
@ ® @ Basis: Befragte, denen das jeweilige Unternehmen bekannt ist
@statista_com  Quelle: Instantly Brand Monitor in Kooperation mit Statista
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o Andere Studie aus Mai 2015 bestatigt unsere Ergebnisse (2/2):
Die Konsumenten vertrauen den neuen Playern Uberwiegend

Bewertung der Tech-Unternehmen und klassischer Finanzdienstleister

Klassische Banken haben ein Imageproblem
Meinung der Internetnutzer in Deutschland zu ausgewahlten Finanzdienstleistern

B rositiv [ Neutral [ Negativ

[ B ———
S DT KA S o ——————
A Z 0, GO e e
GO0 g e e e—
¢«

Ml Posthank e e—
COMMERZBANK (| o ———
Deutsche Bank _—_

0 20% 40% 60% 80% 100%

630 Befragte im Mai 2015, Basis: Befragte,
@ ® @ denen das jeweilige Unternehmen bekannt ist
@Statista_com Quelle: Instantly Brand Monitor in Kooperation mit Statista
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o Wie viel? Hemmschwelle fur etwa die Halfte der Befragten bei 100 € hw saa

Ich wiirde mobile Payment bis zu folgenden Geldbetragen nutzen.

100%
75% S
50%

25%
0% - . . .

0-25¢€ 26 - 50 € 51-100 € uber 100 €

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 (n=3.286), Fragestellung: ,Stellen Sie sich vor Mobile Payment ware in der Gesellschaft weit verbreitet und alle Bedenken hinsichtlich
dieses Bezahlverfahrens waren geklart. Bis zu welchem Betrag wiirden Sie mit Mobile Payment Diensten bezahlen?”. Skala: Offene Betragsangabe, Diagramm: Anteil der Befragten, der der
jeweiligen Gruppe zuzuordnen ist.
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wirtschafts
wissenschaften

e Wie abbuchen? Bankeinzug klarer Favorit als Abrechnungsmethode htw saar

Welches Abrechnungsverfahren wirden Sie am ehesten nutzen?

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

Sonstiges Monatliche Prepaid-Guthaben Ihres Kreditkartenabrechnung Bankeinzug (Lastschrift)
Nutzungsabrechnung Mobiltelefons
Ihres Mobiltelefons

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 (n=3.286); Fragestellungen: ,Es existieren unterschiedliche Abbuchungsverfahren zur mobilen Bezahlung (Mobile Payment). Welches Verfahren
wirden Sie am ehesten Nutzen?“; Skala: Checkbox, Diagramm: Anteil der Befragten, der die jeweilige Option ausgewahlt hat.
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wirtschafts

Barrieren: wissenschaften
htw saar
Aber....gegen die Nutzung von Mobile Payment spricht, dass ...

0% 20% 40% 60% 80%
ich berrChte, dass Mobile Payment nicht sicher * 740
genug ist. °
ich nicht ausreichend informiert bin. [ s 550
zusatzliche Kosten entstehen. [ e 5204
es zu wenige Einzelhandler anbieten. [ S 46%
ich Angst habe, den Uberblick uber meine _ 44%
Ausgaben zu verlieren. 0
es zu viele Anbieter fiir Mobile Payment gibt. [ 419%

mir die Bedienung und Registrierung zu _ 379
kompliziert ist. N
ich beflurchte, dass Mobile Payment in der W 6%
Kaufsituation nicht funktioniert. P70
ich keinen Mehrwert darin sehe. [ 339

mein Mobiltelefon die Funktion nicht anbietet. F 28%

[=)

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 (n=3.286); Fragestellung: ,Gegen die Nutzung von Mobile Payment spricht, dass...”
Skala: 1 - 5 (Grad der Zustimmung); Diagramm: Anteil der Befragten, der mindestens 3 (trifft eher zu) angegeben hat.
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wirtschafts
wissenschaften

e Anforderungen an Nutzung... htw saar

Ich wirde Mobile Payment haufiger nutzen, wenn ...
0% 20% 40% 60% 80% 100%

keine Transaktionskosten entstehen. H 80%

der Datenschutz gewéhrleistet ware. [ e 178%
ich einen Uberblick Gber meine Ausgaben _ 69%
erhalte.
es im Einzelhandel verbreitet ist. [F i 63%

sowohl die Bedienung als auch die Registrierung — 0 o
vereinfacht waren. 62% AN

ich besser liber die Moglichkeiten informiert ware. [ . 6196
es einen zentralen Anbieter gibt. _ 59%

——— ———— —
e — et

{:"I\-/I:trr\-mae starker ersichtlich wéren. 5206 b

mein Mobiltelefon die Funktion unterstiitzt. 49%

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 (n=3.286); Fragestellung: ,Ich wirde Mobile Payment haufiger nutzen, wenn ..."
Skala: 1 - 5 (Grad der Zustimmung), Diagramm: Anteil der Befragten, der mindestens eine 4 (trifft eher zu) angegeben hat.
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wirtschafts
wissenschaften

o Mehrwerte kann der Handel bieten htw saar

Der folgende Mehrwertdienst ware fur mich persdnlich attraktiv ...

Vi-Receipt [ S S S S 0%
M-Coupons I S S S 46

- Treuekrte | SO SO S I 5%
- Tickets S S S 2s
M-Recommendaions | I I 2o
Wdenitcaion | I S 2o
M-Account Management [ mm——m" 2%

wavertung. [ S 21

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 (n=3.286); Fragestellung: ,Der folgende Mehrwert ware fiir mich attraktiv ...”
Skala: 1 - 5 (Grad der Zustimmung); Diagramm: Anteil der Befragten, die mindestens 4 (trifft eher zu) angegeben haben.
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wirtschafts
wissenschaften

o Ausblick: Kunden glauben an den Durchbruch htw saar

Mobile Payment wird sich in den kommenden 3 — 5 Jahren durchsetzen.

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Zustimmung 38%

Unentschlossen 5%

Ablehnung 28%

Quelle: htw Umfrage Januar/Februar 2015 (n=6.536); Fragestellungen: ,Jetzt ist Ihre Einschatzung Uber die zukinftige Entwicklung von Mobile Payment in Deutschland in den néchsten 3 — 5
Jahren gefragt. Wie zutreffend sind die nachfolgenden Aussagen fiir Sie?*; Skala: 1 — 5 (Grad der Zustimmung), Diagramm: Anteil der Befragten, der 1 oder 2 (Ablehnung) 3 (Unentschlossen)
4 oder 5 (Zustimmung) angegeben hat.
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wirtschafts

Perspektive des Handels (zur Validierung): Auch lhre Kollegen  wiesenechaien
Im Handel sehen eine Zukunft fir M-Payment ...aber spater!

Im Vergleich zu 2013 sehen die Handler die Entwicklungen etwas nichterner.

Ab wann denken Sie, wird der Umsatz im Laden tuber Zahlungen per kontaktloser Karte oder tber das

Smartphone hoher sein als Uber Bargeldzahlungen?

{ Bis2020 weraen Zahlungen mittels Bargeld hinter die
kontaktlose Bezahlung zurlickfallen

Bis 2025 wergzn Zahlungen mittels Bargeld hinter die
kontaktlose Bezahlung zurlickfallen

Auf absehbare Zeit (etwa 2030) wird die Zahlung mit
Bargeld immer noch dominieren

47%

B Aktuelle Befragung ™ Befragung 2013

Quelle: IBI Research 2014: n=72 (nur Unternehmen, die ein stationdres Geschéaft haben)
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Agenda htw saar

1. Uberblick des Forschungsprojektes: Zielsetzung, Fragestellungen und
Vorgehensweise

2. Kernergebnisse zu den Schwerpunktthemen:

v'Technologische Entwicklung und Bezahlverfahren
v'Kooperationsszenarien
v Akzeptanzstudie aus Kundenperspektive

} 3. Ausblick und Empfehlungen zur EinfiUhrung von integrativen
Lésungen im Mobile Commerce in Deutschland
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Perspektive Ihrer Kollegen zum Start:
Flr das deutsche German Mobile Payment (GMP) wird es eng...

htw saar

Etwa 70 Prozent denken, dass PayPal bis 2020 auch im station&dren Geschaft relevant sein wird

Wie stehen Sie zu folgenden Aussagen aus dem Bereich Anbieter von Zahlungsverfahren?

amazoncom Amazon wird versuchen, bis 2020 ein
S~ Zahlungssystem im stationdren Geschéft zu 40% _
etablieren

PayPaI PayPal wird bis 2020 auch im stationdren Geschaft
relevant werden

o

Banken werden versuchen, mittels mobiler

Geldbdrsen ihre Kunden enger zu binden 52%

Banken werden bis 2020 den direkten Kontakt
zum Kunden an Unternehmen wie Apple®,
Google, PayPal und Amazon verlieren

W stimme ich zu stimme icheherzu Mneutral P stimmeich ehernichtzu M stimme ich nicht zu

Quelle: 1Bl Research 2014: n=72 (nur Unternehmen, die ein stationdres Geschaft haben)
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Grundlegende Empfehlung fur Beteiligte:

htw saar

EinfUhrung von integrativen Losungen im Mobile Commerce in Deutschland

Ansatz

i

gle

amazoncom

’

PayPal

9 & |
v |
) 3 I

|

Details/

Beschreibung

i, N
3

2 3
" i
4
¥ 7/
e’

» Zusammenarbeit deutscher Unternehmen .
unter Fuhrung voraussichtlich der Telcos oder
der Sparkassen

Mit Hilfe der enormen finanziellen Moglich-
keiten, Flexiblitat und den Erfahrungen aus
dem Online-Bereich erobern diese
amerikanischen Unternehmen den Markt

sich aus Kundensicht in der Fihrungsrolle
aufgrund hoher Vertrauenswerte an

Kernfrage: Welches dieser Unternehmen

I
I
I
= Sparkassen und ausgewahlte Banken bieten ||
II
| triumphiert?

Maoglichen Beitrag
von GS1

b od Y

5 9
-
7!‘1"«':

/’/ »

© Treiber der anderen in einheitliche Richtung I Als kompetenter Gesprachspartner fur

© Moderator-Rolle einnehmen und zwischen den]!l  amerikanische Unternehmen anbieten
unterschiedlichen deutschen Playern vermitteln 10 Paypal oder Apple Pay férdern und eine

O Transparenz uber Risiken von Szenario 2 I Kooperation eingehen, um Amazon pay fiir
geben (Datenhoheit-/nutzung, Sicherheit, etc.)] den deutschen Handel abzuwehren

Rolle der Handels-
unternehmen

A4

.

= Aktiv partizipieren " Abwarten und versuchen auf anderen
Gebieten zu punkten, bspw. Loyalty

|
I Programme (siehe Folgefolie)
L Realistischeres Szenario
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Spezifische Empfehlung flir Handelsunternehmen

Nicht zu viel eigene Energie in M-Payment investieren

htw saar

Think big, start small

Einstieg in mobile Technologien uber eine
handlerspezifische App

» Einkaufslisten verwalten

» Nachste Filiale finden

» Nach Produkten suchen

» Produktinformationen anzeigen
» Produkte bewerten

» M-Loyalty
Standardisierte Schnittstellen

= M-Couponing
zu M-Payment-System

= M-Receipt
» Gamification
= Augmented Reality

BLE / Beacons + App er6ffnen neue Moglichkeiten

= Qrientation / Indoor Navigation => Location Based Services

» Kundentransparenz => Analytics => M-Advertising

& E

Topl0 mobile Apps von Handlern
(nach Downloads Q3/2014)

Platz

10

App

Unternehmen
Amazon
H&M

Schwarz Gruppe
IKEA

IKEA

Tchibo GmbH
ALDI SUD
Metro Group
Otto Group

Metro Group

Quelle: http://www.mobile-zeitgeist.com/2014/12/09/studie-deutscher-einzelhandel-schwach-bei-mobile-apps/
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Vielen Dank fur Ihre Aufmerksamkeit! htw saar

1. Uberblick des Forschungsprojektes: Zielsetzung, Fragestellungen
und Vorgehensweise

2. Kernergebnisse zu den Schwerpunktthemen: » g &

v'Technologische Entwicklung und Bezahlverfahren f‘; ;
v'Kooperationsszenarien )’ ﬂ
v'Akzeptanzstudie aus Kundenperspektive

3. Ausblick und Empfehlungen zur Einfihrung von integrativen
Lésungen im Mobile Commerce in Deutschland
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Kontaktinformation

htw saar

Fakultat fur Wirtschaftswissenschaften
Campus Rotenbuhl, Waldhausweg 14
66123 Saarbriicken

Prof. Dr. Frank Halsig

Tel: +49 681 5867-726

Mobil: +49 163 6668 329

E-Mail: frank.haelsig@htwsaar.de
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Tel: +49 681 5867-564
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